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RESUMEN 
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En la actualidad, las personas tienen un ritmo de vida más apurado y pasan más tiempo de sus vidas 
fuera de sus casas por lo que se transportan con frecuencia. Este ritmo de vida hace que las personas se 
sientan cansadas y necesitan un momento de descanso. El uso de calzado como zapatos o tacos en el 
caso de las mujeres ocasiona que sus pies se sientan adoloridos y cansados por lo que genera una 
necesidad de poder sentirse más confortables al momento de caminar.  
 
Ante esta necesidad nace Fleets. Los Fleets son unas medias de algodón suave con las que las personas 
pueden caminar en interiores o exteriores de una manera cómoda. A diferencia de las medias 
convencionales, los Fleets se pueden usar sin zapatos debido a una suela de PVC que recubre la planta 
de los pies ante cualquier daño que se puede causar al pisar objetos con las medias. Del mismo modo, 
Los Fleets se diferencian de las zapatos convencionales o tacones debido a la portabilidad de los Fleets 
que se pueden guardar en la comodidad del bolsillo del pantalón. Son flexibles y cómodos con un diseño 
de vanguardia alineado a las nuevas tendencias.  
 
En el presente trabajo se desarrollará todo el proceso de desarrollo de este producto y de las estrategias 
utilizadas con respecto al modelo de negocio. Se desarrollarán los planes de marketing, Recursos 
humanos, Responsabilidad Social Empresarial, Operaciones y Financiero. También se evaluará la 
rentabilidad y viabilidad del proyecto, así como las reacciones del público objetivo a los Fleets a través 
del concierge. 
  
Palabras clave: Comodidad; Calidad; Innovación; Planeación. 
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 Nowadays, people have a faster pace of life and spend more time in their lives outside their home so 
they are transported frequently. This rhythm of life makes people feel tired and need a moment of rest. 
The use of footwear such as shoes or heels in the case of women causes their feet to feel sore and tired, 
which creates a need to feel more comfortable when walking. 
 
Faced with this need, Fleets was born. Fleets are soft cotton socks with which people can walk indoors 
or outdoors in a comfortable way. Unlike conventional socks, Fleets can be worn without shoes due to 
a PVC sole that covers the soles of the feet in the face of any damage that can be caused by stepping on 
objects with the socks. Similarly, the Fleets differ from conventional shoes or heels due to the portability 
of the Fleets that can be stored in the comfort of the pants pocket. They are flexible and comfortable 
with a cutting-edge design aligned to new trends. 
 
In this work, the entire development process of this product and the strategies used with respect to the 
business model will be developed. Marketing, Human Resources, Corporate Social Responsibility, 
Operations and Financial plans will be developed. The profitability and viability of the project as well 
as the reactions of the target audience to Fleets through the concierge will also be evaluated. 
  
Keywords: Comfort; Quality; Innovation; Planning. 
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1. FUNDAMENTOS INICIALES 
1.1. Equipo de trabajo 
1.1.1. Descripción de las funciones y roles a asumir por cada integrante 
 
A. Emily Garnique Santoyo       
  
Se encargó de analizar y segmentar el mercado (microentorno y 
macroentorno), así como también la evaluación del perfil del cliente 
y el mapa de valor. Contribuyó con el análisis del problema, así 
como también de la solución. Apoyó con el desarrollo del Canvas y 
de las entrevistas; así como también con el desarrollo del análisis 
de las fuerzas de la industria.  
 
 
LinkedIn: https://www.linkedin.com/in/emily-garnique-ab20aa109/ 
  
B. Anghely Cabello García    
 
Se encargó de buscar y segmentar el mercado de acuerdo a variables 
que se consideran importantes para analizar a los clientes potenciales 
de Fleets. Asimismo, contribuyó realizar entrevistas a fin de conocer 
más a los usuarios. Apoyo a analizar el entorno económico que podría 
afectar a Fleets. Finalmente aportó en realizar el análisis financiero de 
la empresa.  
   
LinkedIn:https://www.linkedin.com/in/anghely-fiorella-cabello-garcía-
45238b121    
    
C. David Robles Llerena   
 
Se encargó del desarrollo del Canvas Modelo y explicar cada punto 
del Canvas. También se encargó de realizar la breve descripción del 
modelo de negocio, apoyar en la validación del producto a través de 
formular el cuestionario de las entrevistas y también definió las 
fuerzas del mercado en el desarrollo del plan de negocio. Ayudo en la 
formulación de las conclusiones y poder definir el público objetivo. 
 
LinkedIn: www.linkedin.com/in/davidroblesllerena 
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D. Gabriel Rodríguez Orejón  
 
Se encargó del análisis de la competencia directa, indirecta y potencial, 
con la finalidad de tener saber quién es nuestra principal competencia, 
También de la elaboración de las hipótesis del modelo del negocio BMC y 
en la realización de los planes operativos como los objetivos y las 
estrategias que se emplearán. Finalmente, aportó con ideas al momento 
de realizar el logo de la empresa.  
 
LinkedIn:  https://www.linkedin.com/in/gabriel-francisco-rodriguez-
96274b16b/    
 
E. Silvana Valenzuela Zumaeta   
 
Se encargó del diseño del plan del marketing de Fleets, también de 
fortalecer el branding, realizar seguimiento a sus clientes y de las 
promociones que se realizan en Fleets en las redes sociales. También, 
brinda apoyo en los objetivos de mediano y largo plazo. Finalmente, 
supervisar que el producto llegue de manera correcta a sus clientes y 
aportó en realizar la etiqueta de promoción para el producto. 
 
LinkedIn:https://www.linkedin.com/in/silvana-
valenzuelapracticantemarketing/ 
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1.2. Proceso de Ideación  
1.2.1. Imagen de CANVAS del proyecto (tradicional)  
 
Fuente: Elaboración propia 
 
A. Segmento de clientes: El segmento al que está dirigido nuestro producto son 
personas de 18 a 45 años que pertenecen a los niveles socioeconómicos A, B y C de 
Lima Metropolitana que quieran caminar sin usar zapatos de manera cómoda y segura 
sea fuera y dentro del hogar. 
B. Propuesta de valor: Nuestra propuesta de valor se enfoca en nuestro segmento de 
cliente, ya que tiene que ser un concepto diferenciador, sofisticado y con 
características atractivas para que adquieran el producto. Por esto, la propuesta es 
ofrecer un calzado de fácil transporte que te permita caminar de una manera cómoda 
y flexible sin usar zapatos protegiendo tus pies. 
 
Ilustración 1: Canvas 
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C. Canales: Los canales por los cuales se tendrán contacto con los clientes serán a 
través de las redes sociales para una fácil y rápida comunicación, la página web para 
mostrar las características de nuestro producto y vía email para hacer publicidad en 
ofertas. 
D. Relación con los clientes: La relación con los clientes será a través de asistencia 
personal y por página de Facebook para atender las necesidades de los clientes y 
hacer servicio post venta para la conformidad de los clientes con el producto. 
E. Recursos claves: Los recursos claves que se necesitaran para la operación del 
modelo de negocio es la página de Facebook porque por este medio se dará a conocer 
el producto a nuestros clientes y se realizará la venta del producto. El etiquetado, 
sellado y empaquetado dado que son necesario para la fabricación del producto final 
y su entrega a los clientes. 
F. Actividades claves: Las actividades claves son las enfocadas en la compra de la 
materia prima para el proceso de producción de los Fleets, el posicionamiento de la 
marca en el consumidor y el manejo de las redes sociales del negocio. 
G. Aliados claves: El aliado clave que se identificó para el modelo de negocio es 
Facebook dado que es su plataforma la que nos permite poder dar a conocer nuestro 
producto y poder realizar la posterior venta del producto y dado que no se pueden 
utilizar otras plataformas que tengan el mismo alcance y facilidad para la venta del 
producto es considerado un socio clave. 
H. Estructura de costos: En la estructura de costos del negocio está el costo que se 
incurrirá en los materiales que serán las telas y PVC para la planta, el costo de la 
producción en el proceso de unir estas partes para fabricar el producto final, los costos 
de publicidad que se darán a través de Facebook para tener un mayor alcance de 
visualizaciones de nuestra página de Facebook, el pago de los impuestos necesarios 
para la operación y los costos del delivery del producto que será a través de 
motorizados por aplicación. 
I. Estructura de Ingresos: Los ingresos se darán principalmente en la venta del 
producto el cual se dará a través de internet por la página de Facebook. 
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1.2.2. Breve Explicación del Modelo de Negocio 
 
La propuesta de negocio presentada se encarga de solucionar el problema que 
tienen las personas al momento de utilizar los zapatos por un largo periodo de tiempo 
y quieren poder sentirse cómodos y al mismo tiempo tener sus pies protegidos en 
vez de estar descalzos. Este problema se da tanto fuera del hogar como dentro de 
la casa por lo que se necesita un producto flexible que sea fácil de transportar para 
su uso en cualquier situación. Ante esto desarrollamos Fleets, unas medias hechos 
de algodón, de un diseño moderno que puedan usar hombres y mujeres que cuenta 
con una planta de PVC que impide que objetos externos puedan dañar los pies. El 
producto es flexible por lo que se puede transportar incluso en el bolsillo y del mismo 
modo cómodo para poder tener los pies más relajados. 
 
1.2.3. Investigación de mercado: Análisis de la competencia directa, indirecta y 
potencial. Análisis de proyectos similares locales e internacionales. 
 
● Análisis de la Competencia Directa 
  
Actualmente, nuestro producto en el mercado nacional no existe una empresa que 
oferte algo similar. Sin embargo, al analizar el mercado internacional encontramos 
una empresa que tiene un producto similar al nuestro, pero este utiliza otro tipo de 
algodón. 
  
● Mercado local  
 
Pymes ubicadas en Jesús María: 
Estas pequeñas empresas venden zapatos y balerinas al por mayor, las cuales son 
compradas en su mayoría dentro del mismo país. Aunque no tengan una fuerte 
estrategia de ventas, abarcan un gran ´porcentaje de mercado.  
  
  
● Análisis de Competencia Indirecta 
   
Bata:  
Es una empresa que se fundó en el año 1984 en República Checa por Thomas Bata 
que proviene de una humilde familia de zapateros. Actualmente la empresa, cuenta 
con alrededor de sesenta fábricas y 4700 sucursales. La empresa oferta diferentes 
tipos de calzado entre ellos se cuenta la ballerina. 
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Platanitos: 
  
Empresa peruana que fue fundada en 1997 en el distrito de Pueblo Libre Lourdes 
Wong que se dedica a elaborar calzado. En año 1991 abrieron su segundo local en 
Miraflores. Sus principales productos están hechos de cuero especialmente para 
damas entre ellas se encuentra la ballerina1. 
 
● Análisis de la Competencia Potencial 
  
En la actualidad no existen empresas que se encuentren interesadas aparte de 
nosotros que busquen emprender esta idea de negocio, pero tenemos que estar al 
tanto ante cualquier circunstancia futura. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1 Plus empresarial (2015): Conoce a platanitos  
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Tabla 1: Análisis de la competencia 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
1.2.4. Determinación del tamaño de mercado.  
Para aproximar las ventas en el mercado objetivo se procederá a realizar 
una segmentación demográfica. Se tomarán en cuenta los datos que brinda 
el INEI de Lima Metropolitana, debido a que nos enfocamos a los sectores 
a b c, incluiremos a las personas que pertenezcan a estos sectores según 
la cantidad de ingreso que declaran. Asimismo, sólo se tomará de referencia 
a la población que tenga más de 18 años y sean menores a los 45 años. 
Posteriormente convertiremos la cifra resultante en una aproximación de 
ingresos en soles según una encuesta realizada sobre el monto que estaría 
dispuesto a pagar el cliente por el producto.  
 
 
Fuente: Elaboración Propia  
Tabla 2: Segmentación Demográfica 
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A continuación, se estimará a estimar el mercado en forma monetaria, moneda base 
en soles, la cual se obtuvo de una validación de datos respaldada por la realización 
de una encuesta cuantitativa (anexo 1).  
Ilustración 2: Rango de soles promedio que el cliente está dispuesto a pagar 
 
Fuente: Elaboración propia 
  
  
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
Ilustración 3: Porcentaje de potenciales clientes que estarían dispuesto a comprar 
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Tabla 3: Tabla resumen del tamaño de mercado en soles 
 
Fuente: Elaboración propia 
2. VALIDACIÓN DEL MODELO DE NEGOCIO 
2.1. Descripción de la propuesta de valor (supuestos asumidos para que el modelo 
sea exitoso) 
 
Principal segmento: Personas independientes que buscan comodidad y practicidad y 
su calzado. 
  
 Valué Proposición Canvas:  
 
a. Mapa de valor  
 
Ilustración 4: Mapa de valor 
 
Fuente: Elaboración propia 
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b. Perfil del cliente 
 
 
 
Ilustración 5: Perfil del cliente 
 
Fuente: Elaboración propia 
c. Explicación del encaje problema-solución 
Identificamos que nuestros clientes no cuentan con un producto el cual les brinde 
protección y sea confortable en momentos en los que ellos deseen no llevar calzado, pero 
tengan la necesidad de usarlos por seguridad. Por ende, hemos notado que la industria 
aún no ha saciado su necesidad y es por ello que creamos “Fleets” a fin de que las 
personas cuenten con un producto para esos momentos donde el dolor de pies, las llagas 
y demás o la simple necesidad de no llevar calzado calcen perfecto para quitarse los 
tacones o zapatos y usar el producto.  Este es el gran motivo por el cual planteamos 
proponer productos hechos a base de algodón, elástico, nylon y un porcentaje de PVC a 
fin de que sea suave, durable, práctico, fácil de llevar al ser similar al tamaño de una 
media. Por ejemplo, cuando una cliente tiene una reunión de trabajo y lleva todo el día 
usando tacones altos lo que más necesita al final de su día es un descanso, y no solo por 
sus pies sino también por sus riñones, ya que el dolor afecta a ambos. Es ahí donde puede 
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ser usado el producto y puede ser transportado de manera sencilla, ya que no ocupa el 
mismo espacio que unas balerinas o sandalias; su tamaño es similar al de una media. No 
solo sirve para mujeres, sino también para todo aquel que busque comodidad y que le 
quiera dar un respiro a sus pies del extenuante día. Además, que, brinda seguridad y 
protección a estos ante situaciones de exposición como el caminar por las calles, por el 
Grass, entre piedras rocosas, entre otros. Planteamos diseñar este producto con modelos 
innovadores de temporada, variedad de colores y estilos con la finalidad de que el cliente 
tenga mayor variedad de opciones a elegir y con una grata atención al cliente para 
absolver dudas, así como también para recibir sugerencias.  
2.1.1. Descripción del segmento de cliente o usuario al que va dirigido (incluir fuentes 
primarias y secundarias como estudios de mercado y/o bibliografía). 
Para el presente trabajo, nuestro público objetivo se centrará en personas naturales que 
se sitúen dentro de los niveles socioeconómicos: A, B y C. Esto se debe a dos factores 
importantes: el precio del producto y el volumen de población la cual pertenece a estos 
tres sectores de Lima Metropolitana y Callao. Según reportes del APEIM (2018), los 
porcentajes se dividen en 4.7%, 23.3% y 41.3% para los niveles socioeconómicos A, B y 
C respectivamente2. Por ende, el volumen de población a la que estamos orientados en 
amplia y aumenta la estimación de mercado la cual se mostrará posteriormente. Nuestro 
producto irá enfocado a personas naturales desde los 18 a los 55 años, quienes tengan 
frecuentes eventos sociales, reuniones, entre otros, les moleste usar todo el día calzado 
y a su vez, quieran cuidar sus pies. Según un informe de Invera, el uso de los tacones en 
los NSE A/B se da únicamente por impulso, por un evento social o por tendencia. Además, 
asintió que debido a mejoras en el poder adquisitivo del NSE C las clientes toman en 
cuenta no solo la moda del momento, sino también el desgaste del calzado y el cambio 
de estación3. En los últimos años y con la globalización, los tacos se han ido volviendo un 
accesorio más en la vida de las mujeres cambiando y personalizándose con el pasar de 
años. No obstante, el daño que causan estos no son considerados relevantes como lo son 
las múltiples lesiones esqueléticas y patologías por su uso constante. El usar los tacones 
altos genera que el peso del cuerpo solo se sostenga en un solo punto lo cual origina un 
desequilibrio y, por ende, una alteración de la biomecánica por el exceso de trabajo que 
hacen los músculos y los huesos4. No obstante, el dolor de riñones y la Osteoporosis, son 
otras de las consecuencias de su uso excesivo, según indica un informe de El Comercio. 
“Los tacos son una herramienta, un accesorio externo y para usarlos debemos ser 
 
2 APEIM (2018) Data de Personas NS ABC 
3 Gestión (2017): Mujeres del estrado A/B compran por impulso y las del C siguen la moda 
4 Lesiones musculares del origen laboral  
23 
     
 
 
conscientes de ello, conscientes de los músculos que vamos a usar y fortalecerlos 
adecuadamente” asiente el fisioterapeuta, Rolin Jara, de Rollin Dance Movement Sport 
tras una entrevista efectuada en el informe5Asimismo, no solo las féminas sufren por la 
elección de un buen calzado. Muchos hombres también tienen en consideración muchos 
aspectos antes de adquirirlos como lo son su flexibilidad, ligereza y comodidad, ya que 
son conscientes de las muchas implicaciones que trae una mal elección. Es por ello que, 
nuestro producto va a orientado a Ambos segmentos a fin de traerles una solución práctica 
y económica la cual puede ser usada en cualquier hora del día, en cualquier lugar y en 
especial en esos momentos donde lo que menos se quiere usar son zapatos o tacones 
altos. 
Ilustración 6: Distribución del NSE 
 
 
Fuente: APEIM 2018 
2.1.2. Descripción del problema que asumimos tiene el cliente o usuario (qué problema 
asumimos que tiene el segmento de cliente se va a validar)  
Es por ello que, después de haber analizado los múltiples problemas que trae consigo el uso 
constante de tacones altos y la mala elección del calzado podemos deducir que lo que los 
consumidores esperan es un producto que les resuelva o minimice todos sus problemas 
anteriores. Por lo que, las personas buscan un producto que sea cuidadoso con los pies, a 
 
5 El Comercio (2015) Conoce los riesgos de caminar o bailar con tacones  
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fin de reducir las implicaciones que trae consigo llevar calzado todo el día y usarlo después 
de sus largas jornadas durante el día o noche, pero a la vez resistente ante los diferentes 
ambientes en los que estos estarán expuestos como lo son las calles, los parques y demás. 
Asimismo, debe ser ligero, práctico de usar y de llevar, a fin de que las personas puedan 
transportarlo en su bolsillo, bolso pequeño o mochila de mano (para todos aquellos que 
planean viajar). También, un factor fundamental es que sea cuidadoso con el medio 
ambiente, más aún con la tendencia de reducción y eliminación de plástico que se está 
dando con la finalidad de cuidar el medio ambiente. Cabe resaltar que, hoy en día, la industria 
de calzado es una de las principales fuentes contaminantes y que causa mayor impacto 
ambiental, puesto que según un estudio realizado por INESCOP (Instituto tecnológico del 
calzado) la fabricación de solo un par de zapatos puede producir hasta 23.3 kg de CO2 
siendo el 58 % por la fabricación de los componentes (lengüeta, piel, plantilla, suela, etc.), 
el 16% al envasado de fabricación, el 11% al montaje y acabado y solo el 6% a la distribución 
del producto final6.  
2.1.3. Breve descripción de la solución propuesta.  
Buscamos crear un producto dirigido a clientes comprometidos con el cuidado de su salud, 
de sus pies y del medio ambiente. Nuestro objetivo es el de brindarle a las personas un 
producto que cuide su salud a través del cuidado de sus pies y que lo puedan usar de forma 
automática y sencilla cuando más lo necesiten evitando complicaciones futuras en su salud 
y también con el medio ambiente, ya que nuestro producto es tolerante con el mismo.  Fácil 
de llevar, debido a su ligereza y su fácil guardado lo cual lo hace pasar casi desapercibido y 
por su pequeño tamaño puede ser transportado a todos lados. Nuestro producto facilitará la 
vida de muchas personas quienes tras jornadas laborales de trabajo necesitaban darse un 
respiro a sí mismos y a sus pies. Por ello, debemos enfocarnos en ofrecer a nuestro público 
un producto de calidad y a un precio accesible con puntos de venta cerca a nuestros clientes.     
2.1.4. Planteamiento de las hipótesis del modelo de negocio (BMC) (supuestos 
asumidos para que el modelo sea exitoso)  
 
● ¿Serán las mujeres quienes adquieran más nuestro producto?  
 
● ¿El producto será cómodo para el usuario? 
 
● ¿Se pondrá a la moda nuestro producto? 
 
● ¿La presentación o empaque será aceptado por nuestro público objetivo? 
 
6 INESCOP (2016) Foot Carbon footprint 
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● ¿Las mujeres estarían dispuestas a dejar las ballerinas por nuestro producto?  
 
● ¿Estarán dispuestos nuestro público objetivo o a comprar el producto por vía 
tienda online? 
 
● ¿Querrán los varones utilizar nuestro producto? 
 
● ¿El color negro del producto será el agrado de nuestro público?  
 
 
2.2. Diseño y desarrollo de experimentos para validar interés e intención de uso 
(método a utilizar y criterio mínimo de éxito para validar cada hipótesis) 
  
Se realizarán entrevistas directas hacia potenciales clientes con el fin de saber cuál es la 
primera impresión de ellos sobre el producto. Para ello crearemos un banco de preguntas 
que puedan responder a la hipótesis planteada líneas arriba.   
 
2.2.1. Diseño de los experimentos (a entrevista, panel de discusión u otro) incluyendo 
las métricas a utilizar.  
Para poder validar nuestro producto decidimos realizar encuestas a dos segmentos que va 
dirigido el producto, con la finalidad si Fleets tiene aceptación del público. 
Experimento 1: 
  
.      Mujeres de 18 a 55 años del NSE A, B Y C de Lima Metropolitana que utilizan tacos de 
manera habitual para ir al trabajo, reuniones y/o fiestas. 
 
.      Objetivo: Conocer las disposiciones de compra de las mujeres que utilizan tacones altos 
para cualquier evento. 
  
Cuestionario: 
  
1. ¿Qué opina usted acerca el producto? 
2. ¿Qué te parece el empaque? ¿Te agrada el color del producto? 
3. ¿Cuál es su opción acerca de nuestro logo y nuestra marca? 
4. ¿Qué lugares te imaginas comprando este producto? 
5. ¿Qué nos recomendarías para mejorar? 
6. ¿Cuánto estarías dispuesto a pagar por este producto? 
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2.2.2. Interpretación de los resultados (breve resumen de los puntos más importantes 
de los experimentos) Análisis de métricas.  
Entrevista validación de problema número: 1 
Tipo de entrevistado: Usuario 
Nombre y apellido entrevistado: Fiorella Castillo 
Actividad: Estudiante universitario 
Nombre y apellido entrevistadores: Gabriel Rodríguez 
Registro y resumen: 
En la entrevista nos comentó que cuando una persona va a trabajar necesita ir 
formal por ello las mujeres acuden con tacones altos a sus centros laborales, pero 
cuando una está detrás del escritorio se los puede cambiar; sin embargo, es muy 
molesto llevar dos pares de zapatos. Además, a la entrevistada le gusto el 
producto y el logo de la marca, porque tiene estilo. Estaría dispuesta a comprar 3 
pares siempre y cuando sean de distintos colores (blanco, beige y negro). 
Asimismo, nos comentó que le gustaría ver el producto dentro de Zara, ya que es 
un producto que tiene tanta variedad y lo que nos recomienda es tener una amplia 
gama de colores y estaría dispuesta a pagar por tres pares 150 soles. 
Link: 
https://drive.google.com/file/d/1utbg3miCz6ALOZr_PL10RaLKnpqhSPPS/view?
usp=sharing  
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Entrevista validación de problema número: 2 
Tipo de entrevistado: Usuario 
Nombre y apellido entrevistado: Elizabeth Landeo 
Actividad: Estudiante universitario 
Nombre y apellido entrevistadores:  
Registro y resumen: 
En la entrevista la Sra. Elizabeth nos comentó que ella era muy fanática de los 
tacos y que al mes compraba entre 1 o 2 pares de tacones altos. Asintió que 
desde muy joven los ha usado y que les encanta, pero que con el pasar de los 
años le han causado ciertos problemas como son llagas en los pies y ampollas. 
En todos los trabajos en los que ha estado ha sido obligatorio el uso de los tacos: 
“Se han convertido en parte de mí, no puedo salir sin ellos” afirmó. Sin embargo, 
comentó que al final del día es donde más quisiera sacarse su calzado no 
pudiéndolo hacer por encontrarse en la calle y tener miedo a lastimarse. Al 
mostrarle el producto mostró satisfacción, puesto que al fin había algo que podría 
ponerse después de sus largas jornadas laborales. Respecto al color, dijo que le 
gustaría más oscuros, ya que al estar expuesto con el suelo se ensucian más 
rápido. Respecto al logo y a la marca, le pareció muy grato que al fin alguien 
tuviera empatía con esta problemática que le aqueja a un gran porcentaje de 
mujeres que como ella aman los tacones altos. Estaría dispuesta a pagar 45 soles 
por cada uno y más de 100 soles por 3. Recomendó seguir haciendo más 
entrevistas para que así pudiéramos seguir mejorando como marca y que no solo 
entrevistamos a mujeres sino también a hombres, ya que comentó que su hijo al 
llegar a su casa también lo único que quiere es andar descalzo pero que eso le 
preocupaba. 
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Entrevista validación de problema número: 3 
Tipo de entrevistado: Usuario 
Nombre y apellido entrevistado: Bruno Castillo 
Actividad: Estudiante universitario 
Nombre y apellido entrevistadores:  
Registro y resumen: 
Bruno es un estudiante universitario de últimos ciclos a quien entrevistamos en el 
distrito de San Miguel. Bruno en la entrevista nos comentó que con quién va a 
comprar zapatos es con su papá y que él se fija más que todo en la comodidad 
de este a comparación de su papá que se fija en el precio. Asintió que le gustaba 
mucho viajar y que apenas le comentamos del producto lo relaciono con ello: 
“Qué bueno sería tener un producto el cual pueda llevar a todos lados y no ocupe 
espacio” fue lo que nos dijo. Cuando él viaja lo que usa son flats los cuales son 
cómodos, pero sin embargo su empaque ocupa espacio. La marca le pareció muy 
interesante, así como también su logo y estaría dispuesto a pagar por este 50 sol. 
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Entrevista validación de problema número: 4 
Tipo de entrevistado: Usuario 
Nombre y apellido entrevistado: Milagros Guzmán  
Actividad: Estudiante universitario 
Nombre y apellido entrevistadores: Silvana Valenzuela 
 Registro y resumen: 
Milagros es trabajadora del El Grupo el Comercio y le realizamos esta entrevista 
porque ella utiliza botines y/o zapatos con tacos altos a diario para el trabajo. Nos 
comentó que este producto es una solución para las mujeres que sufren dolor en 
los pies después de utilizar tacones y que espera que sea práctico de llevar y fácil 
de utilizar. Nos recomendó que podríamos asemejar las medias a un zapato 
sencillo o a una ballerina y que existan diversos modelos, colores para toda 
ocasión. Además, de eso tener siempre en cuenta que las medias cuenten con 
los materiales necesarios, para la protección de los pies para no dañarnos cuando 
caminamos sobre piedras o pisos que no sean muy lisos.   
Link: https://youtu.be/rc-L-057ne4  
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Entrevista validación de problema número: 5 
Tipo de entrevistado: Usuario 
Nombre y apellido entrevistado: Stephany García 
Actividad: Estudiante universitario 
Nombre y apellido entrevistadores: Anghely Cabello García 
Registro y resumen: 
La entrevistada nos comentó que le interesaría mucho el producto, ya que 
siempre suele cansarse de utilizar tacos por mucho tiempo. Al preguntarle sobre 
si le gustaban los colores, nos afirmó que efectivamente le gustarían los colores 
neutros oscuros y sobrios. También mencionó que sería bueno vender el producto 
por paquetes para que los usuarios puedan tener cambios y combinen la ropa 
que utilizan. El nombre de la marca le parecen atractivos, el color le parece muy 
serio, por lo que recomendó hacer una etiqueta con colores más llamativos. Por 
último, dijo que pagaría por el producto de 30 a más soles ya que no conoce bien 
la calidad de este, por lo que no se arriesgaría a comprar más de uno.  
Link: 
https://drive.google.com/file/d/1oufNz5FmntciBuWaB8coAbvesseE5mn7/view?u
sp=sharing 
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Entrevista validación de solución: 6 
Tipo de entrevistado: Usuario 
Nombre y apellido entrevistado: Amparo Llerena Núñez 
Actividad: Madre de familia 
Nombre y apellido entrevistadores: David Joseph Robles Llerena 
Registro y resumen: 
La Señora Amparo nos indica que el producto le parece innovador y que no había 
visto antes un producto como este anteriormente, que el color le parece que 
combina con todo al ser negro y el nombre le parece interesante. Por lo general 
en casa siempre utiliza sus zapatos y cuando llega del trabajo le duelen los pies 
por lo que sí usaría este producto en casa. También lo utilizará en el trabajo 
cuando tiene tiempo libre. Gastaría por el producto hasta 35 soles en como esta 
y recomienda que se pula más el producto y agreguemos más tamaños. 
Link: https://drive.google.com/open?id=17N1skFHrWm2RcAaBfizC-YWIsuKK5zs9 
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3. CONCIERGE 
3.1. Plan de ejecución del concierge  
3.1.1. Diseño de los experimentos, (tienda virtual, ventas B2B o B2C, etc.) incluyendo 
las métricas a utilizar. 
Venta directa:  
Para la venta directo fuimos a vender nuestro producto a una discoteca concurrida de Lima 
Metropolitana donde frecuenta nuestro público objetivo, con la finalidad de ver el 
comportamiento del consumidor frente a nuestro producto. También se realizaron ventas en 
oficinas de Salaverry y Miraflores. No obstante, al no cobrar costo de envío, en ocasiones 
usábamos una empresa de motorizados, pero también, si el cliente tenía su vivienda aledaña 
a la de alguno de nosotros, quien viviera más cerca sería el encargado de la entrega. Con ello, 
las personas pudieron conocer quienes estaban detrás de Fleets y la confianza con ellos 
aumentó aceptando el 100% de ellos que les fotografiamos a fin de publicar esas fotos en 
nuestras redes sociales. 
Página web:  
Para que el cliente tenga a más detalle información más completa de nuestros productos, así 
como también de la empresa y las políticas que posee, decidimos elaborar una página web a 
través de Wix a fin de también poder recopilar las intenciones de compra y sobre todo las 
ventas. El canal para llegar a ella fue a través de Facebook en la cual realizamos publicaciones 
constantes de la misma a fin de que los seguidores de Fleets tengan conocimiento de esta. 
Fue fructífero su creación, puesto que a través de ella obtuvimos mayor interacción con 
nuestros seguidores y además intenciones de compra que en un principio no se concretaron. 
Cabe resaltar que en su mayoría fueron mujeres, pero también tuvimos intenciones 
efectuadas por hombres. Posterior a ello pudimos realizar nuestras primeras ventas y fue a 
través de previo depósito. Es por ello que, deducimos que es un producto el cual encaja con 
ambos géneros y que estos tienen la misma necesidad a la cual Fleets se evoca que es la 
comodidad en esos momentos que más lo necesitas. Es necesario acotar que, además de lo 
rentable que fue la creación de esta, fue aporte para el acercamiento a los clientes, ya que la 
página web cuenta con un chat activo las 24 horas del día y en donde pudimos resolver las 
inquietudes de estos, puesto que al ser una empresa nueva corrían riesgo.    
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Facebook 
Por medio de este canal utilizaremos la herramienta de market space, con la finalidad de 
ofertar nuestros productos. Además, con la herramienta Messenger se utilizará para solventar 
cualquier inconveniente que pueda suceder al momento de la intención de compra y nos 
acercó aún más al consumidor al poder tener comunicación cada vez que alguno de ellos la 
solicitaba. Para evaluar estas métricas se tomará en cuenta el impacto que tienen nuestras 
publicaciones en esta red social se tomará como referencia la cantidad de compartidos, 
comentarios y likes. 
3.1.2. Interpretación de los resultados (breve resumen de los puntos más importantes 
de los experimentos) Análisis de métricas (ventas en S/, indicadores de Google 
Analytics, Nº de cartas de intención, etc.).  
Ventas 
Este proceso inició desde la semana 9 del ciclo académico se empezó a ir a discotecas de 
Lince Miraflores, Surco, Cercado de Lima y San Borja. Los productos fueron vendidos un 
precio de 45 soles; este precio tuvo una mayor acogida por público cuando lo validaron.  
Entre las personas que nos compran nos dimos cuenta que la mayoría eran mujeres de oficina 
que le dolían los pies tanto usar tacos todo el día. La edad promedio de nuestras clientas era 
de 25 años. Ellas nos comentaban que la idea le parecía fascinante porque encontraban una 
solución para su problema de forma rápida, segura y barata. No obstante, también los 
hombres mostraron interés en especial aquellos que solían realizar viajes esporádicos, ya 
que afirmaban que era interesante el usar algo tan cómodo como medias encima de 
superficies rocosas y que, a su vez, protege los pies. 
Venta Directa 
A continuación, se mostrará fotos de las boletas a fin de evidenciar las transacciones que se 
tuvieron durante la realización de nuestro proyecto.   
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Fuente Elaboración Propia 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Ventas por Facebook 
Desde un comienzo hubo personas interesadas en nuestro producto, sin embargo, no todas 
las ventas fueron concretadas. Esto nos sirvió para poder analizar por qué las personas no 
terminaban la transacción y uno de los puntos más importantes a tratar fue la confianza con 
el consumidor la cual, a través de fotografías, videos y reseñas, fue aumentando. 
Ilustración 7: Venta directa 
Ilustración 8: Venta directa 2 
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Fuente: Facebook Fleets Perú 
 
 
 
 
Ilustración 9: Ventas 
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Ilustración 10: Ventas 2 
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Fuente: Facebook Fleets  
Facebook 
Métricas 1: Publicaciones 
Las métricas nos sirvieron para poder tener una visión más amplia y realista del crecimiento 
de la empresa en las redes sociales. Para poder obtenerlas tuvimos que invertir en publicidad 
y campañas. De igual manera nos sirvió para aumentar la participación de mercado, puesto 
que más personas conocieron a Fleets a través de los anuncios publicitarios. 
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Ilustración 11: Métricas 
 
Fuente: Facebook Fleets 
 
 
Fuente: Facebook Fleets 
 
 
 
 
 
 
 
Ilustración 12: Métricas 2 
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3.1.3. Aprendizajes del concierge 
Ventas Directas:  
Al efectuar la primera entrevistamos a Carolina Orozco nos informó que le gustaría que le 
gustaría adquirir el producto ya que le pareció una idea novedosa para cuando se canse de 
usar tacos. También, nos comentó que lo usaría cuando se vaya de viaje. Al probarlo el 
producto le pareció super cómodo y ligero. En esta entrevista aprendimos que las mujeres 
están siempre a la moda y que debemos poner garantía a nuestro producto, ya que sugirió 
ese tema para ser más confiables con el público. Al realizar una segunda entrevista 
conocimos al joven Fernando Moscoso quién desde un comienzo tuvo interés en el producto 
por su versatilidad y fácil uso. Además, accedió a probarse la media garantizando que, 
efectivamente, era de calidad y para cualquier tipo de superficie. En esta entrevista 
aprendimos que los clientes buscan una mayor diversidad de colores en el producto, tanto 
hombres como mujeres y buscan informarse aún más de la empleabilidad del mismo. 
Asimismo, el precio fue aceptado por las personas a quienes les ofrecimos el producto 
teniendo con ello transacciones realizadas. Conforme el tiempo fue pasando las ventas fueron 
aumentando a través de los distintos canales que tenemos y la comunicación con los clientes 
se afianzó. En la siguiente imagen podemos evidenciar tres intenciones de compras y cinco 
transacciones las cuales se efectuaron previa comunicación y depósito del cliente a la cuenta 
bancaria de la empresa. En su totalidad obtuvimos ingresos de 360 soles por compras 
efectuadas en la web. 
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Ilustración 13: Ingresos por la web 
 
Fuente: Facebook Fleets 
A continuación, se muestra algunos de nuestras primeras conversaciones a través del chat 
de la web en donde la conversación se iniciaba con una breve presentación de la persona 
encargada de atender al cliente y de Fleets y además una breve síntesis de los beneficios. 
Ilustración 14: Bandeja de entrada de la web 
 
Fuente: Facebook Fleets 
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4. DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIO 
4.1. Plan Estratégico 
4.1.1. Cadena de valor del sector  
 
Actividades de Soporte 
 
● Infraestructura de la empresa  
 
La empresa Fleets contará con un organigrama vertical lo cual permitirá respetar las 
jerarquías para poder tener una comunicación interna fluida y un buen ambiente laboral. En 
este se detalla los puestos y el nombre de la persona quien la ocupa ese lugar. Además, el 
lay out de la empresa estará correctamente estructurado y tendrá los espacios y ubicaciones 
adecuadas.  
 
● Gestión de Recursos Humanos  
 
Con respecto a la incorporación del personal, se tomará en cuenta procesos clave como 
filtración, selección, reclutamiento entre otros. Lo que se busca es que el postulante tenga el 
perfil que solicita el puesto en Fleets.  
 
● Desarrollo de tecnología 
 
Fleets gestionará de manera eficiente todo su equipo tecnológico (maquinarias, los equipos 
del personal administrativo, las cuentas sociales, etc.) para que sus colaboradores puedan 
realizar su trabajo sin ningún inconveniente tanto en planta como en las áreas administrativas. 
Con respecto a nuestras cuentas sociales, queremos brindarle la mayor información del 
producto a nuestros clientes para que estos se sientan totalmente decididos y opten por 
adquirirlo. 
 
● Compras   
 
En Fleets, se tendrá una comunicación continua con los proveedores de materiales directos 
e indirectos que participan en la elaboración del producto final. De este modo, también 
estaremos en contacto con los proveedores de las maquinarias, equipos del personal 
administrativa por si se presentan fallos, entre otros.  
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Actividades Primarias 
 
● Logística de entrada  
 
Los pedidos que requerimos lo solicitamos son mediante órdenes de compra, también 
tenemos un control con respecto a la solicitud, es decir, si la mercadería solicitada llega a 
tiempo, en buen estado, en el lugar indicado, etc.  
 
● Operaciones 
 
Después del proceso con respecto al ingreso de la mercadería, empezamos con el proceso 
de confección de las medias, luego de ello pasa por nuestro personal de costura en donde le 
dan forma a la media y le incluyen las plantillas y diversos complementos. El proceso finaliza 
con el empaquetado.  
 
● Logística de salida 
 
Los productos terminados (Fleets), se envían al área de almacenamiento, en donde tienen un 
control del stock, cuanta mercadería está saliendo, el estado del producto y posiblemente 
alguna devolución.  
 
● Marketing y ventas  
 
En Fleets, se tiene un control de las ventas que tenemos tanto semanal y mensual. El equipo 
de marketing evalúa cada semana si aumenta el margen, disminuye o se mantiene. Lo cual, 
nos indica si debemos realizar diversas activaciones como un endomarketing o aumentar la 
presencia de marca en donde nuestro público se concentre.  
 
● Servicio post- venta 
 
En Fleets nos interesa mucho la opinión de nuestros clientes, si están agosto con nuestro 
producto, si desean hacer alguna sugerencia o reclamos, etc. Es por ello, que en la empresa 
contamos con redes sociales que es donde nuestros clientes interactúan más y pueden 
contarnos qué tal ha sido si experiencia. Asimismo, ante cualquier inconveniente la empresa 
está dispuesta a brindar una solución en el menor tiempo posible. 
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4.1.2. Entorno del modelo de negocio 
4.1.2.1. Fuerzas de la industria: proveedores, inversores, competidores, nuevos 
jugadores y productos y servicios sustitutos.  
 
Fuerzas de la industria 
● Nuevos competidores: Son aquellas empresas con las mismas características o con 
productos similares. El nivel de amenaza para nuestra empresa es MEDIO, debido a que 
actualmente no evidenciamos la existencia de otro competidor con nuestro mismo 
producto en el mercado. Esto es muy importante, ya que al ser los únicos, por ser un 
producto innovador, poseemos la estrategia de diferenciación lo cual impulsará las ventas 
y fidelizará a los clientes. No obstante, es de suma importancia tener en consideración a 
los empresarios del Centro Comercial “Gamarra”, puesto que al tener ellos ventaja y 
experiencia en la elaboración de productos textiles y con una mayor cartera de 
proveedores podrían llegar a ser, en un futuro, nuestra competencia directa al vender el 
producto a un precio más bajo y con una menor calidad.  
 
● Negociación de proveedores: Son quienes proveen las herramientas (ya sea materia 
prima, maquinaria, u otros) para la elaboración del producto. El nivel de amenaza que 
representan es ALTO, puesto que al no cumplir con los plazos de entrega establecidos o 
al incumplir con los estándares de calidad ya pactados afectaría directamente a las 
ventas ocasionando con ello la decisión de cambiar de proveedor. Por ende, es 
importante tener una buena relación con estos y establecer parámetros al momento 
previo la compra del producto del proveedor.   
 
● Negociación de clientes: Negociación de clientes: Son a quienes nos dirigimos y, por 
ende, su poder es muy ALTO. Nosotros nos regimos a los gustos de ellos a fin de tener 
preferencia frente a nuestros competidores. El ser un producto innovador nos genera una 
ventaja competitiva la cual será necesario explotar para mantenernos como líderes en el 
mercado con nuestro producto. 
 
● Productos sustitutos: Son aquellos bienes que satisfacen necesidades iguales o 
similares. Representan una amenaza MEDIA. Para nuestro producto no existe un 
sustituto directo, puesto que no sacian la misma necesidad. No obstante, hay quienes se 
le asemejan tales como las balerinas, Crocs, alpargatas, sandalias o pantuflas. Sin 
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embargo, como se dijo antes, se debe tener en consideración las réplicas de nuestro 
producto, las cuales podrían ser de menor precio. 
 
● Rivalidad entre competidores: La rivalidad con nuestros competidores es muy ALTA, 
debido a que, muchos de estos ofrecerán el mismo producto a menor precio, más colores 
o diseños, pero a diferente calidad. Es necesario aplicar estrategias de precios, ventas, 
marketing y de publicidad a fin de mantener y aumentar nuestra participación de mercado 
y no perjudicarnos por la competencia.  
 
4.1.2.2. Tendencias clave: tecnológicas, normalizadoras, sociales y culturales y 
socioeconómicas. 
 
Actualmente la tecnología está cambiando de manera continua e influye mucho en nuestra 
vida cotidiana. La velocidad, amplitud y profundidad que tiene este, permite que muchas 
empresas puedan comercializar sus productos en internet y también puedan tener 
comunicación con sus clientes, proveedores, etc. Dentro de la tecnología, las empresas que 
tienen ecommerce pueden realizar diversas actividades en donde se puede aumentar la 
presencia de la marca o enterarte de nuevos mercados y/o segmentaciones. Un ejemplo, con 
el tema de las redes sociales se pueden realizar concursos en donde se le solicite a los 
participantes requisitos y uno de ellos es realizar un comentario etiquetando a un amigo, 
familiar, etc. y el motivo de porque usaron el producto. También podemos visualizar las 
campañas, promociones, mecánicas que realizan nuestros competidores y analizar cuánta 
fue la acogida.   
Con respecto al tema social y cultural, no estaríamos afectando a las “costumbres” de nuestros 
clientes porque nuestro producto al ser una prenda (media) estas nos ofrecen seguridad en 
nuestros pies, después de haber utilizado zapatos con altas plataformas durante varias horas 
en una fiesta y/o reunión, logrando evitar dañar nuestra columna vertebral o alguna otra parte 
de nuestro cuerpo. Creemos y confiamos que nuestro producto les transmite comodidad y 
seguridad al momento de caminar.  
Por otro lado, en el entorno socioeconómico podría afectarnos algún cambio que realice el 
estado. Por ejemplo, el aumento del igv lo cual indica que será un % mayor y pueda que por 
esa cantidad adicional nuestros clientes ya no deseen obtener nuestros productos. Si en un 
futuro se nos presenta la oportunidad de exportar nuestros productos o enviarlos a provincia 
nos ayudaría a incrementar nuestras ventas, aumentar el margen y dependiendo el éxito que 
se pueda obtener abrir otra planta o sucursal en la localidad en donde ha recibido bastante 
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acogida, también podríamos acceder a proveedores internacionales y así poder contactar a 
nuevos clientes en todas las partes del mundo.  
4.1.2.3. Fuerzas de mercado: segmentos de mercado, necesidades y demandas, 
cuestiones de mercado, costes de cambio y capacidad generadora de ingresos. 
 
Analizar las fuerzas del mercado son relevantes para la viabilidad del proyecto a realizar y 
poder minimizar los riesgos futuros de la implementación del producto dentro del sector. Para 
esto, se necesita ser capaz de solucionar la necesidad de nuestro público objetivo y poder 
definir las características de este permitiéndonos generar beneficios económicos de la venta 
del producto. 
 
Segmentos de mercado:  
 
Se definió al segmento del mercado a las personas de 18 a 45 años del NSE A, B y C de Lima 
Metropolitana que quieran caminar sin usar zapatos de manera cómoda y segura sea fuera o 
dentro del hogar. Las razones de estos parámetros son: 
 
➔ Edad: Las personas del público son de entre 18 y 45 años, esto debido principalmente 
que este grupo son los que se encuentran en la población económicamente activa por lo 
que son de salir seguido de sus casas y caminar todo el día. Además de que tienen la 
capacidad adquisitiva para poder comprar nuestro tipo de producto que es un calzado 
especializado.  
 
➔ Nivel Socioeconómico: El NSE elegido es de A, B y C. La razón es que este grupo tiene 
la capacidad adquisitiva para comprar el producto ya que no es un bien de necesidad sino 
uno de lujo y por lo que se deben tener excedentes en sus ingresos para poder gastar en 
un producto como el nuestro. Por otro lado, el tipo de vida que tienen los de estos niveles 
socioeconómicos son de probar nuevos productos más sofisticados y para situaciones 
más específicas y buscan la calidad frente al precio. 
 
➔ Personas de Lima Metropolitana: Se definieron a personas de Lima principalmente a 
que facilita la distribución inicial de nuestro producto además de que es la ciudad más 
grande que tiene el Perú y la mayor densidad de personas. También porque en esta zona 
geográfica se encuentran personas que pertenecen a los NSE elegidos y son los más 
abiertos a nuevas tendencias en productos. 
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Necesidades y demandas: 
 
En la actualidad existe una mayor demanda de la comodidad y conformidad de las personas. 
Ahora existe una mayor exigencia en los productos que se necesitan y se busca una 
especialización y personalización de acuerdo a las necesidades de cada persona. En el caso 
de Fleets hay una falta de productos de confort de calzado para las personas que trabajan 
todo el día o que tienen que salir a reuniones en la noche y tienen los pies cansados y los 
zapatos no son cómodos para la ocasión. También que en el hogar no hay muchos productos 
que permitan caminar sin zapatos sin ensuciar las medias y que sean cómodos y fáciles de 
usar. 
 
Cuestiones de mercado: 
 
El mercado de calzado está en crecimiento en el Perú. La economía ha impulsado este sector. 
Sin embargo, no existe en el Perú un mercado especializado en calzado de descanso 
económico y los que se encuentran son ortopédicos que son más caros y poco accesibles. 
Por lo que hay una gran oportunidad de crecimiento y poder expandirnos fácilmente a través 
de otros distritos o provincias. 
 
Costes de cambio: 
 
Los costos que se involucran en nuestro nuevo producto son principalmente el de los insumos 
que son los materiales a utilizar. Estos son principalmente la tela necesaria para la elaboración 
de las medias y la parte superior y por otro lado las plantas de PVC que permiten utilizar 
nuestro producto en la calle sin problemas de daños en los pies. Otro coste que se toma en 
cuenta son los de fabricación del producto que es unir ambas piezas. Los coses de envíos 
para estas ventas realizadas fueron por venta directa; sin embargo, para a partir del 2020 se 
utilizará Motoboy para repartir nuestros envíos a Lima Metropolitana 
  
Capacidad generadora de ingresos: 
 
Con respecto a la capacidad generadora de ingresos que tendrá el negocio se enfocará en la 
venta de las medias que vendrán en pares y se venderán a través de nuestra página de 
Facebook. El precio promedio del producto será de 40 soles que contiene un par de Fleets. 
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4.1.2.4. Fuerzas macroeconómicas: condiciones del mercado global, mercados de 
capital, productos básicos y otros recursos e infraestructura  
 
Condiciones del mercado global: 
El BCRP estimo que el PBI estará en 3.6% variaciones para el 2020 y 2021 por lo que se cree 
que la demanda de los bienes de lujo y comodidad como Fleets puede caer un poco.  
Según ICEX Perú es el cuarto productor de calzado en Sudamérica, los principales 
productores son Brasil, Argentina y Colombia.  
 
 
Tabla 4: Encuesta de Expectativas Macroeconómicas del PBI 
 
 
Fuente: BCRP 
 
Mercados de capital: 
En la industria del calzado hay una fuerte y marcada competencia por parte de los productos 
extranjeros, destacando el país de China, los cuales siguen una estrategia de precios bajos, 
ingresando cerca de $4.88 millones en promedio para el 2006, según la SUNAT. Las ventas 
de muchas empresas líderes en este mercado tales como Bata, Pasarela, Viale decayeron 
por el año 2008 y 2009 pero en los años siguientes las ventas incrementaron.   
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En el 2018 se repostaron 3669 empresas fabricantes de calzado, entre ellas microempresas 
(88%) que fabrican el 36% del total y las medianas que fabrican el 40% de la producción 
nacional.  
Productos básicos: 
Tabla 5: Producción de calzado en Perú 
 
 Fuente: ICEX  
 
4.1.3. Análisis FODA            
 
Tabla 6: Análisis FODA 
Fortalezas 
 
- Materiales de primera calidad. 
- Diversidad de modelos. 
- Precios accesibles. 
- Gestión eficiente del capital  
Debilidades 
 
- - Poca demanda del producto, ya que no es 
muy conocido. 
- - Presupuesto limitado 
- - Falta de publicidad más agresiva. 
- - Poco posicionamiento. 
Oportunidades 
 
- Ofrecemos productos de fácil uso.  
- Mayor acceso a diversos medios de 
publicidad. 
- Estrecha relación con el cliente.  
- Redes sociales actualizadas y dinámicas. 
Amenazas  
 
- - Crecimiento de importaciones de productos 
similares. 
- - Entrada de competidores con productos 
muchos más baratos. 
- - Somos un mercado poco conocido, existe un 
crecimiento lento. 
 
Fuente: Elaboración propia 
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4.1.4. Estrategias cruzadas FODA. 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
4.1.5. Declaraciones de Misión y Visión.  
Misión 
Brindar protección y confort elegante a tus pies en el momento que más lo necesitas.  
Visión 
Ser la primera alternativa de protección en los pies de las personas. 
 
4.1.6. Definir estrategia genérica.  
 
La estrategia que se eligió para que nuestro proyecto alcance la ventaja competitiva 
propuesta, es que Fleets pueda ofrecer productos diferenciados y de alta costura y calidad. 
Además, lo que buscamos en nuestras redes sociales es que nuestro pueda ver la diversidad 
de productos y sobre todo la calidad, acabados, etc. Adicional a ello, se ofrece los medios de 
pago virtuales para la comodidad de nuestro cliente. Por otro lado, nuestros productos 
Tabla 7: FODA Cruzado 
50 
 
también podrán ser más personalizados según a los gustos y preferencias del cliente y estos 
tengan una gran experiencia agradable. Es por eso, que buscaremos características difíciles 
de imitar por la competencia, también haremos un seguimiento de post venta, cerraremos 
alianzas con influencers para llegar a más mercados y estos visualicen que la experiencia es 
real, tendremos una sesión en facebook para que nuestros clientes puedan colocar 
comentarios sobre sus experiencias o recomendaciones, etc.  
Por último, tendremos una amplia gama de colores para que se puedan combinar con 
cualquier vestido o traje a pantalón. También, se con tres tallas disponibles small, médium y 
larga con la finalidad que cualquier mujer lo pueda utilizar. Además, se puede lavar a mano, 
es decir, son fáciles de cuidar. Lo que buscamos primero es posicionarnos en el mercado 
peruano a través de nuestra propuesta de valor. 
 
4.1.7. Definir principales metas de corto y largo plazo de la organización  
 
Metas a corto plazo:  
 
● Invertir en publicidad masiva en todas nuestras redes sociales. 
● Minimizar los costos. 
● Capacitar de manera continua al equipo para estar alineados a la moda.  
● Lograr acuerdos con los influencers y que estos den a conocer nuestro producto. 
● Ofrecer productos de mayor resistencia y calidad. 
● Asociarnos con costureras y/o sastres. 
 
Metas a mediano plazo 
● Lograr abrir una tienda en un lugar estratégico 
● Aumentar un 20% nuestras ventas  
● Tener nuestro propio servicio de delivery motorizado 
● Alcanzar los 1000 seguidores en nuestras redes sociales. 
Metas a largo plazo: 
 
● Crear lealtad en todos nuestros clientes.  
● Posicionarnos en la mente de todos los clientes, desde la calidad del producto hasta 
que lo terminan de utilizar.  
● Recuperar la inversión en grandes cantidades. 
● Invertir en branding y crear nuevas mecánicas de negocios y/o promociones. 
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● Ingresar a mercados internacionales a través de la exportación.  
● Aumentar un 50% nuestras ventas online y físicas. 
4.1.8. Planes operativos (incluyendo objetivos, estrategias, indicadores, cronograma y 
presupuesto) 
 
Objetivos 
  
● Imponer una tendencia innovadora resolviendo uno de los principales problemas de 
las mujeres al salir y usar por mucho tiempo los zapatos altos. 
● Establecerse en el mercado internacional como producto innovador y de calidad. 
● Ir incrementando paulatinamente los ingresos con transparencia y responsabilidad 
social. 
● Comprometerse con el cuidado del medio ambiente usando empaques biodegradables 
y modificando la tecnología de elaboración del producto a fin de reducir el % de PVC 
en las azuelas. 
● Enfatizar valores y sentimientos que lleguen a la mente de los consumidores a través 
del cuidado de sus pies y del ecosistema. 
● Promover el crecimiento económico del país impulsando al rubro textil y, a su vez, 
generando puestos de trabajo. 
Estrategias 
  
● Lanzar campañas 2x1 el día de lanzamiento con la finalidad de atraer una mayor 
cantidad de clientes. 
● Realizar campañas sobre las consecuencias de usar por un largo periodo tacos altos. 
● Realizar campañas donde se muestre los beneficios de utilizar nuestro producto. 
  
Indicadores 
  
● Efectividad:  Fleets utilizara este indicador para poder ver si los objetivos se lograron 
alcanzar. 
● Nivel de servicio:  Fleets utilizara este indicador para poder ver el rendimiento 
logístico es eficiente. 
● Calidad: Fleets utilizara este indicador para comparar el número total de productos 
producidos con el total de productos defectuosos. 
52 
 
● Rentabilidad:  Fleets utilizara este indicador con la finalidad ver lo cálculos de 
facturación y ganancia para así poder ver si estamos teniendo problemas de liquidez. 
 
Presupuesto 
 
Tabla 8: Presupuesto 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Cronograma 
 
Tabla 9: Cronograma 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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4.2. Plan de operaciones  
4.2.1. Cadena de valor 
Tabla 10: Cadena de valor 
Fuente: Elaboración Propia 
 
En este gráfico que representa la cadena de gestión de todos los componentes que 
comprenden nuestra empresa, las cuales están incluidas la distribución y el control de 
calidad. Con ello, se puede lograr poder realizar cambios estratégicos con la finalidad de 
modificar el valor nuestras principales actividades primarias. 
4.2.2. Mapa general de procesos de la organización.  
 
Tabla 11: Mapa general de procesos 
Fuente: Elaboración Propia 
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4.2.2.1. Procesos Estratégicos 
 
● Planeamiento estratégico  
 
Esta actividad nos ayudará a ver los objetivos empresariales que tiene Fleets, la cual 
abarca de manera primordial la cultura organizacional de Fleets. Además, también toma 
decisiones tomando la misión y visión de la empresa. 
 
● Investigación y desarrollo 
 
Esta actividad es importante para Fleets, ya que es esencial para la empresa que pueda 
ver que capacidades en el futuro se podrían utilizar con la finalidad de transformar nuevos 
productos, con la finalidad de mantener a nuestros clientes con productos novedosos que 
estés en tendencia. 
 
● Gestión Comercial   
 
Esta actividad ayudará a la empresa tomar mejores decisiones con respecto a la manera 
adecuada como vender nuestros productos a nuestros principales clientes, ya que su 
principal objetivo del área comercial es la satisfacción del cliente. 
 
● Plan de Marketing 
 
En este proceso se debe saber a qué mercado que nos estamos enfocando, la cual con 
ellos podemos hacer llegar con mayor facilidad nuestro producto. Además, con este 
proceso podemos saber quién es nuestra principal competencia y entender las nuevas 
tendencias del mercado. 
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Tabla 12: Flujograma plan de marketing 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
4.2.2.2. Procesos operativos 
 
● Gestión de pedidos 
 
Esta actividad consiste en la elaboración y revisión de los reportes de los pedidos que nos 
realizan nuestros clientes, su principal objetivo es tener en orden cada pedido que nos 
realizan para que los pedidos se puedan entregar en el tiempo solicitado 
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Tabla 13: Flujograma de Gestión de Pedidos 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
● Comercialización 
 
En este proceso tiene como finalidad distribuir los productos, los ingresos y la atención 
efectiva al cliente, las cuales son claves para el éxito de nuestra empresa. El área de 
marketing tiene la función más importante en este proceso, porque permite nos muestra las 
necesidades de nuestros principales clientes. 
 
● Distribución  
 
Este el proceso la cual se encarga del manejo efectivo de los reportes de los pedidos. 
Además, el principal objetivo es que producto se entregue en tiempo pactado.  
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Tabla 14: Flujograma de distribución 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
● Facturación 
 
En este proceso trata sobre la recepción de facturas enviados por las gerencias 
responsables. El principal objetivo de este proceso es tener documentos que ayuden con 
ver la ganancia que está teniendo la empresa. 
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4.2.2.3. Procesos apoyo 
  
● Gestión Financiera 
  
En este proceso se realiza una evaluación financiera del desempeño que está teniendo la 
empresa mediante los principales indicadores financieros (COK y VAN), con la finalidad 
que nos ayude a tomar decisiones futuras. 
  
● Atención al Cliente 
  
En este proceso también es importante para la empresa ya que consiste en que nuestros 
clientes nos dan feedback para poder mejorar. Además, ayuda a fidelizar al cliente ya siente 
que es parte de la empresa y pueda ayudarla a crecer. 
 
● Gestión Contable 
 
Este proceso es importante, ya que es donde se elaboran los libros contables, con la 
finalidad de tener una visión más detallada de cómo le está yendo a la empresa. Además, 
nos sirve para el cumplimiento de las normas legales. 
 
 
4.2.3. Planeamiento de la producción (para equipos de productos)  
4.2.3.1. Selección de proveedores  
 
Medias 
Para las medias se utilizó un proveedor del Centro Comercial Gamarra la cual nos costó 
10 soles por media. Decidimos trabajar con ese proveedor porque nos ofrece calidad y 
precio. Se decidió comprar una cantidad de 50 de medias.  
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Ilustración 15: Medias 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
             
Fuente: Elaboración Propia 
 
Empaque 
 
Para la inversión del empaque se utilizará un proveedor de mercado libre ya que nos 
ofrece la posibilidad de personalizar nuestros empaques con nuestro logo para que 
nuestra presentación sea más llamativo para el público. 
 
Ilustración 16: Empaque 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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4.2.3.2. Equipos  
 
                         Al contar con una oficina y almacén invertidos por los accionistas de este emprendimiento. 
Las sillas invertidas fueron 5 con un costo de 40 soles cada una  
 
Ilustración 17: Sillas 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                        Fuente: Mercado Libre 
 
Ilustración 18: Mesa de reuniones 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Mercado Libre 
 
Se invirtió para la empresa a la empresa 1 mesas de reuniones para realizar negociaciones 
o tomar decisiones importantes a la empresa. 
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Ilustración 19: Escritorios 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Mercado Libre 
 
Se invirtió en 4 escritorios para que los gerentes puedan trabajar con más comodidad. 
 
4.2.4. Capacidad instalada y de atención  
 
Para que la empresa pueda trabajar sin inconvenientes ubicado en el distrito de La Mar. La 
oficina central será el lugar donde los gerentes puedan ver cómo le está yendo a la 
empresa, se reunirán semanalmente para evaluar los indicadores financieros de la 
empresa. 
 
Ilustración 20: Layout oficina La Mar 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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Almacén 
 
Para el almacén alquilamos este local y estará ubicado en el distrito de San Miguel, con la 
finalidad de poder guardar nuestros productos sin que afecte el lugar de trabajo en la 
oficina. 
 
Ilustración 21: Layout almacén 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
4.2.5. Presupuesto de operaciones del proyecto para los primeros 3 años  
 
Tabla 15: Presupuesto operativo 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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4.3. Plan de RRHH  
 
El recurso más apreciado en una organización es el capital humano. Por ende, es 
indispensable establecer y mantener actualizado el plan de recursos humanos, puesto que 
es una herramienta que definirá las funciones de cada uno de los trabajadores y a su vez, 
tener en cuenta la dimensión de la planilla. Al ser una empresa emergente es fundamental 
llevar un control de las actividades, los objetivos y las metas de cada área en específico; 
así como también de la organización en su totalidad a fin tener un mejor control de la 
organización y con ello mejorar la eficiencia de la misma. 
 
4.3.1. Organigrama  
 
A continuación, en el siguiente gráfico se presentará el organigrama de nuestra empresa 
para sus inicios operacionales. Tras un breve análisis se decidió elegir un diagrama 
distribuido por áreas y funciones, puesto que al ser una empresa emergente se necesita 
mayor control y orden.  Las áreas a continuación son las que consideramos importantes 
para el desarrollo de la empresa siendo estas el área de Marketing, el área de Recursos 
Humanos, el área de Contabilidad y Finanzas y el área de operaciones y logística. Los 
ingresos dependen del volumen de las ventas y, por ende, la repartición de utilidades 
dependerá del porcentaje de estos.  
 
 
Ilustración 22: Organigrama 
 
          Fuente: Elaboración propia 
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4.3.2. Funciones principales de las áreas y departamentos, descripción de puestos de 
trabajo  
 
Aspectos 
Intrínsecos 
Unidad: Gerencia General  
Puesto: Gerente General 
Puestos de control: Área de Recursos Humanos, Área de ventas, Área 
de Contabilidad y Finanzas, Área de Operaciones y Logística. 
Reporta a: Junta de Accionistas 
Objetivo del puesto: 
Las funciones de un gerente general son, organizar, dirigir, controlar, 
analizar, planificar, contratar al personal idóneo según requerimiento 
del puesto, ser cauto y ser líder realizando esto durante la jornada 
de trabajo. 
Funciones: 
 - Planificar los objetivos generales de la empresa tanto a corto como 
largo plazo, administrar, supervisar, tomar decisiones, controlar el 
buen funcionamiento de la misma en todas sus áreas. 
- Analizar problemas de la empresa, puesto que de esta manera, se 
asegura la correcta administración de bienes y, con ello, su correcta 
inversión. 
- Ser el representante legal de la empresa y quien tiene el deber de 
coordinar la elaboración de los pedidos en la junta de accionistas. 
- Maximizar el valor de la empresa así como también de sus 
utilidades. 
- Considerar en todo momento las actividades de RSE y a su vez, 
tener un correcto manejo de los stakeholders. 
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Aspectos 
Extrínsecos 
Perfil de ocupante: 
 -          Titulado en Administración o carreras afines  
-          Experiencia mínima de 4 años en puestos similares 
 -          Dominio de Office a nivel avanzado 
 -          Dominio de inglés a nivel avanzado 
Competencias: Liderazgo, trabajo en equipo, proactividad, orientación 
al logro, capacidad de análisis, toma de decisiones, asertividad y 
resiliencia; habilidades de negociación. 
  
Aspectos 
Intrínsecos 
Unidad: Marketing y Ventas 
Puesto: Jefe de Marketing y Ventas 
Puestos de control: Marketing y Ventas 
Reporta a: Gerente General y área de contabilidad y finanzas 
 
  
Objetivo del puesto: Supervisar y ejecutar estrategias de marketing y 
marketing digital y publicidad de la organización, así como también 
referente a las ventas de la empresa. Desarrollar y ejecutar planes y 
estrategias referentes a marketing y ventas. 
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Funciones:  
-   Realizar investigación de mercados de manera exhaustiva a fin de 
denotar los insight de los clientes potenciales. 
 -   Plantear y desarrollar las estrategias del marketing 
 -   Promoción y desarrollo de los productos con la finalidad de 
aumentar la participación. 
-   Seguir y gestionar las redes sociales. Realizar campañas. 
 -  Realizar pronósticos de ventas y presupuestos de marketing y 
publicidad. 
-   Supervisar al personal de ventas. 
Aspectos 
Extrínsecos 
Perfil de ocupante: 
 -  Titulado en Marketing, Administración o afines 
 -    Experiencia mínima de 3 años en área Comercial o de Marketing 
-   Dominio de Office a nivel avanzado 
 -   Dominio de inglés a nivel avanzado 
-   Dominio de programas de edición. 
 
Competencias:  
 
Ser una persona innovadora, creativa, con liderazgo, responsable, 
orientada al cliente y a los resultados. 
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Aspectos 
Intrínsecos 
Unidad: Operaciones y Logística  
Puesto: Jefe de Operaciones 
Puestos de control: No posee 
Reporta a: Gerente General 
Objetivo del puesto: Administrar y supervisar los recursos necesarios 
para el buen funcionamiento de la empresa; así como también, hacer 
seguimiento continuo a todas las actividades y procesos diarios. 
Funciones: 
 -  Controlar las actividades diarias de la empresa 
 -   Decidir, elegir y coordinar con los proveedores a fin de que haya 
conciliación y asuman responsabilidades. 
 -   Realizar la compra y controlar el inventario a fin de erradicar 
merma. 
 -   Reportar al gerente general el estado de los procesos de la 
organización. 
-   Realizar procesos de la organización. 
-   Hacer el control de calidad de todo el inventario. 
-   Implementar sistemas de mejoras y coordinar con el área de 
contabilidad y finanzas el presupuesto de producción. 
-   Coordinar la distribución   de los productos junto al gerente de 
finanzas a fin de escoger puntos estratégicos donde se encuentren 
clientes potenciales. 
-   Velar por la seguridad de nuestras operaciones. 
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Aspectos 
Intrínsecos 
Unidad: Recursos Humanos 
Puesto: Jefe de Recursos Humanos 
Puestos de control: No posee Reporta a: Gerente General y Jefe de 
Operaciones. 
Objetivo del puesto: 
Llevar el control sobre el personal en la empresa, las actividades que se 
realizan en esta y cumplir con los lineamientos del RSE. 
Funciones: 
 -   Organización a nivel general de la empresa y específico de los 
profesionales. 
-   Proponer estrategias, previo análisis, a fin de motivar al personal y a 
todas las áreas de la organización para que con ello su eficiencia 
mejore. 
-  Realizar el reclutamiento y selección del personal de la organización, 
ya que como conocedor de ésta tiene conocimiento de cuáles son las 
carencias de talento y cuáles son los perfiles que se requieren en cada 
uno de los puestos vacantes.   
-   Evaluación continua de los trabajadores y del clima laboral de la 
organización a fin de afinar la confianza entre todos. 
-   Realizar y dar seguimiento a trámites del personal, así como también 
contratos, nóminas, entre otros. 
-  Realizar reportes continuos de todos los trabajadores incluyendo 
desempeños y méritos. 
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Aspectos 
Extrínsecos 
Perfil de ocupante: 
 -          Titulado en administración o carreras afines 
 -          Dominio de Office a nivel intermedio 
 -          Dominio de inglés a nivel avanzado 
 -          Experiencia mínima de 2 años en posiciones similares 
 -          Conocimiento en la elaboración de planillas y presupuestos. 
Competencias: Confiabilidad, habilidades interpersonales, liderazgo, 
trabajo en equipo, asertividad, resolución de problemas. 
 
Aspectos 
Intrínsecos 
Unidad: Contabilidad y Finanzas 
Puesto: Jefe de Contabilidad y Finanzas 
Puestos de control: No posee Reporta 
a: Gerente general 
Objetivo del puesto: 
 Responsable de analizar, elaborar y coordinar los Estados Financieros 
de la empresa en los plazos establecidos. Atender  requerimientos sobre 
la gestión contable de la empresa  a fin de cumplir los lineamientos 
impuestos por autoridades. 
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Funciones: 
 -  Organización a nivel general de la empresa y específico de los 
profesionales. 
-   Coordinar los Cierres Contables mensualmente y la elaboración de los 
Estados Financieros a fin de reportarlos al Gerente General. 
-  Analizar la situación económico-financiera de la empresa y de las 
transacciones de la empresa. 
-   Evaluar el resultado financiero del negocio, su tendencia evolutiva, así 
como el desarrollo de mecanismos de control financiero con la finalidad 
de garantizar la presentación de información periódica y necesaria para 
la toma de decisiones, la fijación de objetivos y la mejor aplicación de los 
recursos de la empresa. 
-  Responsable de planificar y organizar los objetivos y procedimientos 
de las actividades de la Gerencia y los procesos contables, 
administrativos y financieros. 
Aspectos 
Extrínsecos 
Perfil de ocupante: 
 - Titulado en administración o carreras afines 
 -   Dominio de Office a nivel intermedio 
 -  Dominio de inglés a nivel avanzado 
 -   Experiencia mínima de 2 años en posiciones similares 
 -  Dominio de Excel a nivel avanzado. 
Competencias: Liderazgo, orientación al logro, planificación, habilidad 
analítica, honestidad e integridad. 
Fuente: Elaboración propia 
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4.3.3. Presupuesto del Recursos Humanos de los primeros 3 años  
 
Tabla 16: Presupuesto de recursos humanos los 3 primeros años 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
4.4. Plan de Responsabilidad Social Empresarial  
4.4.1. Análisis de grupos de interés.  
 
Fleets nace como una propuesta de solución planteada por hombres y mujeres quiénes son 
conscientes de la problemática del uso de zapatos o tacos altos y los daños que ocasionan a 
nuestros pies y a nuestra salud. Lo fundamental para la organización es mantener una buena 
relación con nuestros stakeholders,  ya que son parte importante de la misma. A continuación, se 
observa a los stakeholders (grupos de interés) tanto internos y externos de la organización los 
cuales se ven afectados o se podrían ver afectados por las operaciones de la empresa. 
 
Ilustración 23: Grupos de interés 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Grupos de interés internos 
  
● Accionistas: Personas que fundaron FLEETS e invirtieron en esta a fin de que tenga 
presencia en el mercado. Estos pueden tomar decisiones importantes en la organización. 
● Trabajadores: Profesionales capacitados para guiar el giro de la empresa. 
  
Grupos de interés Externos 
 
● Indecopi: Organismo autónomo el cual nos va a supeditar y auditar eventualmente desde 
la perspectiva del consumidor final. 
● Sunat: Organismo el cual se encargará de supervisarlos y auditarnos desde el punto de 
vista contable. 
● Tiendas por departamento:   Tiendas las cuales vendan nuestro producto  a los 
consumidores finales. 
● Clientes: Personas las cuales tengan la necesidad y adquieran nuestro producto a través 
de los diferentes canales de venta. 
● Proveedores: Personas o personas jurídicas las cuales nos suministran la mercadería. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
73 
     
 
 
❖ Expectativas de los grupos de interés 
Tabla 17: Expectativas 
 
Fuente: Elaboración propia  
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4.4.2. Cronograma y rol de actividades de RSE 
 
Tabla 18: Cronograma de RSE 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia  
Tabla 19: Actividades de RSE 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia  
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4.4.3. Presupuesto de RSE de los 3 primeros años 
 
Tabla 20: Gratificaciones 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
Tabla 21: CTS 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
4.5. Plan de Marketing  
4.5.1. Descripción de Estrategias de Producto  
Las estrategias implementadas hacia el producto, nos permite posicionar la marca en el 
mercado, también nos ayuda a llegar a nuestro cliente final para que este pueda conocerlo 
y tener momentos de bastante comodidad, también nos muestra resultados positivos con 
respecto a las ventas, margen, entre otros. Todas las estrategias engloban hacia un solo 
objetivo, que es hacer crecer nuestro producto y crear valor para nuestros clientes. A través 
de la Matriz de Ansoff podemos medir en donde se encuentra nuestro producto y ver 
posibles estrategias que nos permita seguir creciendo. 
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Ilustración 24: Matriz de Ansoff - Fleets 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Actualmente, Fleets se encuentra en la etapa de desarrollo donde buscamos innovar el 
producto y sobre todo la practicidad porque entendemos que nuestro público objetivo busca 
prendas que les brinde facilidad de uso y que no les tome mucho tiempo en colocarse la 
prenda. Además, Fleets es un nuevo elemento compitiendo con dos grandes marcas de 
zapatos. Por otro lado, también se podría desarrollar nuestro mercado, porque la intención 
de captar a nuevos clientes es demostrar que nuestro producto es apto para todas las 
edades, pero antes de eso tenemos que ver como se presenta el comportamiento de 
nuestro público frente al producto que le estamos ofreciendo.  
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Ilustración 25: Ciclo de vida del producto – Fleets 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 Hoy en día Fleets se encuentra en la etapa de crecimiento porque está reforzando los 
sustitutos que hay en el mercado por unos más fáciles de usar, prácticos, modernos y 
fáciles de llevar. Esto se debe a que nuestro público objetivo (en su mayoría jóvenes y 
jóvenes adultos) utilizan zapatos bastante apretados, limitados por ciertos momentos y 
luego de usar estos les causa malestar, heridas, dolor, etc. Fleets lo que está desarrollando 
es un producto muy cómodo de usar y que no permitirá que las personas dejen de hacer 
sus actividades que estén realizando. Fleets está en la capacidad ingresar a este mercado 
y poder ganar participación de manera rápida.  
 
Estrategia de marca: 
 
La estrategia de marca que aplicará Fleets a partir de su segundo año en adelante, es 
lanzar contenidos dinámicos en las redes sociales, también estar presentes en varias e-
ecommerce para tener presencia fija en el canal online y lograr que nuestros clientes nos 
reconozcan rápidamente. Adicionalmente, se tiene pensado participar en las ferias, 
showrooms, u otro tipo de eventos donde se encuentre la presencia de nuestro público 
objetivo. Estas estrategias nos ayudarán a visualizar con respecto a un desarrollo de 
mercado infantil, adulto mayor, etc. y lo más importante que queremos lograr es que 
nuestros clientes miren a Fleets como una marca que cuida sus pies o los pasos que dan 
cada vez que caminan. 
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Presentación del producto: 
 
Fleets está compuesto por:  
Empaque: 1 unidad 
- Medias elaboradas con nylon (25%) y algodón (75%). 
- Contienen tela elástica. 
- Brindan protección y son hechos de 100% PVC. 
- Suela flexible y segura para todo tipo de piso. 
 
Presentación del logo oficial de nuestro producto: 
Lema: “Softness on your feet” (traducido del inglés - Suavidad en tus pies) 
4.5.2. Descripción de Estrategias de fijación de Precio y determinación del precio de 
venta  
 
Estrategias de fijación de precio 
 
Factores internos: Tenemos en cuenta los objetivos de mercadotecnia, marketing mix lo 
cual nos permite llegar a nuestros clientes y que estos puedan ver los beneficios de Fleets. 
También se tiene en cuenta los costos de inversión con respecto a los materiales que se 
han necesitado para realizar el producto considerando el uso de insumos de alta calidad.  
 
 Factores externos: La demanda de las medias tobilleras y ballerinas son sustitutos frente a 
nuestro producto. Por eso para fijar nuestro precio, hemos evaluado la materia prima de 
ambos, que tan reutilizable y si es práctico de llevarlo. Por otro lado, también influye los 
servicios que nos brindan los proveedores si en caso existen problemas en la distribución, 
entre otros.   
 
Determinación del precio de venta 
 
El precio que el equipo ha establecido precios es del Fleets básico S/.45 con un margen de 
rentabilidad de 51%. Nuestro producto tendrá 3 diferentes colores, Elegant Black, Silver 
Moon, Ocean Blue y 3 diferentes tallas: S, M y L. Para poder tomar esta decisión nos hemos 
basado en la intención de compra que tienen nuestros futuros clientes, también una 
investigación realizada hacia el mercado al que nos vamos a dirigir. La idea general de 
nuestro producto es generar diferenciación frente a los sustitutos. Desarrollaremos los 
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productos en conjunto a una estrategia de penetración con el objetivo de alcanzar la mayor 
participación de mercado. Todos los valores de los precios manejados incluyen IGV y para 
que en lo posible podamos evitar posibles efectos de inflación y no alteren los precios 
fijados. 
4.5.3. Descripción de Estrategias de Plaza  
 
Se realizarán seguimientos constantes con respecto a la demanda, a través de la 
información que obtengamos en las ventas, redes sociales, etc. para poder tener 
conocimiento los intereses y preferencias de nuestros clientes y poder programar una 
buena proyección de ventas y lograr que estas incrementen en grandes cantidades, 
consiguiendo evitar quiebres de stock.  A Través de nuestro canal online mantendremos 
comunicación activa con los seguidores y tendremos actualizaciones de post varios días, 
lanzando promociones o logrando que los seguidores interactúen con el post. El objetivo 
de este es generar tráfico de personas prospectos para convertirlos en clientes seguros de 
Fleets. Con respecto a la comunicación con las personas interesadas en obtener nuestro 
producto, será a través de nuestra plataforma Facebook e Instagram en donde se acordará 
el modo de entrega y la fecha. Con respecto al delivery la persona encargada del área de 
operaciones ha ofrecido su bicicleta para las entregas de las medias en todo Lima 
Metropolitana. El delivery para las primeras ventas será realizado por los accionistas y de 
manera gratuita. En el mes de enero de 2020 vamos a optar por un tercero que es Motoboy.  
El objetivo de que una persona de nuestro equipo lo entregue es porque queremos 
garantizar la entrega y satisfacción del cliente con el servicio brindado. 
4.5.4. Descripción de las estrategias de promoción  
 
La comunicación estratégica que se ha estado utilizando para Fleets son la publicidad, 
promociones de ventas, etc. Por otro lado, en el siguiente punto detallaremos las 
estrategias Pull y Push que hemos utilizado en Fleets, también se detallará nuestro plan de 
Marketing Digital a través de nuestro Facebook e Instagram el objetivo es analizar y 
entender bien a nuestro público objetivo. Además, utilizaremos las estrategias S.M.A.R.T 
con objetivos ya fijados y precisos para definir un plan de acción y control en la compañía. 
Fleets quiere lograr que el mensaje básico llegue a nuestro público en donde nos 
enfocamos en el cuidado de sus pies luego de una actividad cansada y evitar que se 
presenten posibles accidentes. Como futuro en el equipo queremos invertir en avisos en 
las revistas de moda, zona juvenil, etc. 
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4.5.4.1. Estrategias y actividades de promoción offline  
 
Para lograr atraer a nuestros clientes hemos utilizado algunas de las estrategias Pull y 
Push, las que no hayamos utilizado aún, lo haremos cuando alcancemos un máximo 
potencial en nuestro mercado. Algunas de nuestras estrategias son:   
Push 
- Publicaciones en nuestras redes sociales dando a conocer nuestro producto. 
- Promociones y sorteos en Facebook. 
- Realizar dinámicas interactivas en los posts de nuestra red social, con premio a los 
ganadores.  
- Activaciones de ventas que hagamos en distintos eventos. 
- Post en Instagram. 
Pull 
- Posicionamiento orgánico en los buscadores de Google (SEO). 
- Ofrecer regalos promocionales que no sea el producto. 
- Organizar nuestros propios eventos. 
- Historias en Instagram mostrando nuestros productos. 
4.5.4.2. Plan de Marketing Digital 
 
Se realizará un estudio a nuestro target para visualizar su interacción en nuestro Facebook 
e Instagram. A través de nuestras redes sociales podremos visualizar las métricas, 
visualizaciones del post, las personas alcanzadas, clicks entre otros.  
En algunas publicaciones en Facebook se realizará un pago para que el mensaje del post 
llegue a nuestro público objetivo. El seguimiento de nuestra fan Page, mantener contacto 
con nuestros clientes, subir el contenido y resolver las dudas correspondientes sobre 
nuestra página y/o producto lo maneja nuestra gerenta de marketing. Además, en el 
contenido publicado mostraremos los beneficios de usar nuestro producto, tipos para 
cuidarse los pies después de usar tacones, o realizar alguna actividad brusca, etc.  
Por otro lado, en nuestra página de Facebook hemos colocado el botón de registro para 
que los usuarios puedan completar el formulario con sus datos y nosotros poder enviarme 
la información correspondiente sobre nuestro producto a sus correos electrónicos. También 
nos permitirá avisar a nuestros clientes cuando haya promociones, invitarlos a nuestros 
eventos, etc. El objetivo de este es recordar nuestra presencia a nuestros clientes. 
Link:https://www.facebook.com/FleetsPeru/?epa=SEARCH_BOX 
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 Ilustración 26: Página de Facebook 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Facebook Fleets Perú 
 
Ilustración 27: Cuenta de Instagram 
Fuente: Instagram Fleets.perusocks 
4.5.5. Presupuesto de marketing del proyecto, para los primeros 3 años  
Tabla 22: Presupuesto plan de marketing (3 años) 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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4.6. Plan financiero  
4.6.1. Identificación y justificación de Ingresos y Egresos  
 
Para realizar la proyección de ingresos y egresos para los primeros 3 años de operación 
de la empresa, tomó en cuenta los resultados del concierge para las ventas iniciales del 
producto que se efectuarán en enero del 2020. El crecimiento mensual de las ventas que 
se tomó se relaciona con el crecimiento de la pi de Perú para los 3 siguientes años, así 
como del sector que ronda los 4%. Además, a encontrarnos en la etapa de introducción al 
mercado nuestro crecimiento también tiene que ser acorde a una empresa de ventas 
virtuales de ropa. Este tipo de negocio tienen un crecimiento promedio de 2% semanal de 
sus ventas. Por otro lado, hemos identificado cierta estacionalidad en las ventas, pero 
principalmente en invierno donde se comprarán más cantidad por lo que tendremos un 
mayor crecimiento en los meses de julio y agosto. También en el mes de diciembre 
tendremos un mayor incremento de las ventas por navidad. A continuación, se explicará 
las ventas de las 3 presentaciones de nuestro producto al igual de los costos y gastos 
incurridos en las operaciones de los próximos 3 años. 
 
Tabla 23: Valor y precio de venta de los productos 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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Ilustración 28: Crecimiento del PBI % anual – Perú 
 
 
 
Fuente: Banco Mundial  
 
Tabla 24: Pronóstico mensual de ventas en unidades (Primer Año) 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 25: Pronóstico mensual de ventas en soles (Primer Año) 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 26: Pronóstico mensual de ventas en unidades (Segundo Año) 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 27: Pronóstico mensual de ventas en soles (Segundo Año) 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 28: Pronóstico mensual de ventas en unidades (Tercer Año) 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 29: Pronóstico mensual de ventas en soles (Tercer Año) 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Según el pronóstico de ventas calculado para los 3 años, las unidades crecerán anualmente 
113% en año el 2 y 94% el año 3 con respecto al año anterior. El total de ventas para el 
primer año sería de 220 mil soles, para el segundo año de 471 mil soles y para el tercer 
año de 917 mil soles. 
 
Tabla 30: Consolidado del pronóstico de ventas de los 3 primeros años 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Con respecto a el cálculo de los costos de ventas, los materiales directos utilizados son 2: 
los calcetines de algodón licrado, que corresponde a la parte cobertora del producto Fleets, 
y la Suela de PVC que se utilizará en la planta de los Fleets. El calcetín se comprará de un 
proveedor nacional del mercado central. Este proveedor nos proporcionará todos los 
calcetines que requerimos en cada mes y su costo unitario es de 10 nuevos soles. Con 
relación a la suela también se contará con un proveedor nacional que nos venderá la unidad 
a 5 soles. 
 
La mano de obra directa para la fabricación de los Fleet se encuentra tercerizada y se 
encargará de la unión de los 2 materiales directos y nos costará 3 soles la unidad de Fleets. 
Así mismo contamos con costos indirectos de fabricación que son el empaque y las 
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etiquetas con el logo. Las bolsas son de papel y se comprarán al por mayor a un proveedor 
nacional con un costo promedio unitario de 40 céntimos y las etiquetas se imprimirán en 
planchas grandes que luego serán cortadas a un costo de 20 céntimos. 
 
El costo total unitario de las Fleets será de 18.6 soles los cuales representan el 48.8% de 
nuestro valor de venta unitario en el primer año, pero se reducirá hasta 18.4% en el tercer 
año. 
 
Tabla 31: Costo de ventas del primer año 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 32: Costo de ventas del segundo año 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 33: Costo de ventas del tercer año 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Para el plan de abastecimiento de nuestros materiales, hemos tomado en cuenta las ventas 
que se realizarán en el presente año y las ventas que se esperan para el próximo. Los 
pedidos efectuados en el año serán las ventas más un inventario final para el próximo 
periodo del primer mes del siguiente año en un 30% de las ventas que se realizarán el ese 
mes.  
 
Tabla 34: Plan de abastecimiento anual por material 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 35: Estado de consumo anual de los Calcetines 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 36: Estado de consumo anual de las suelas 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 37: Estado de consumo anual de las etiquetas 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 38: Estado de consumo anual de las bolsas 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Tabla 39: Estado de consumo anual consolidado 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
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4.6.2. Estado de Ganancias y pérdidas  
 
A continuación, se mostrarán los Estados de Ganancias y pérdidas de la empresa 
mensualizado y para los 3 primeros años. En estos flujos tenemos los ingresos por las 
ventas antes expuestas al igual que los costos incurridos. Con respecto a los gastos, 
tomamos los proyectados por el presupuesto de Marketing, RRHH, RSE y Operaciones 
para el desarrollo de los gastos operativos. Se utiliza un IR de 29.5% con respecto a ley y 
se cuenta la depreciación de nuestros activos fijos, así como la amortización de los activos 
intangibles. 
 
Tabla 40: Estado de resultados del primer año 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 41: Estado de resultados del segundo año 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 42: Estado de resultados del tercer año 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 43: Estado de Resultados de los primeros 3 años 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 44: Análisis vertical del Estado de Resultados 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Como se observa en el análisis vertical del Estado de resultados, los costos representan el 
49%, 44% y 39% de las ventas por lo que se genera una utilidad bruta del 51%, 56% y 
61%. Los gastos operativos son el 54%, 49% y 48% de las ventas y nuestras operaciones 
generan una pérdida neta de 3% para el primer año del proyecto. 
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Tabla 45: Variación porcentual anual del Estado de Resultados 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
En el análisis del a variación del Estado de resultados de un año al otro se observa que hay 
un crecimiento de las ventas en un 113% y 95% para los años 2 y 3 respectivamente. 
También los gastos operativos tienen un crecimiento de 94 y 89% y la utilidad neta ha 
crecido un 329% en el año 3. 
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4.6.3. Inversión inicial y en los primeros 3 años  
 
Tabla 46: Inversión en soles de activo fijo 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 47: Gastos Preoperativos y Amortización 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 
96 
 
Tabla 48: Capital de Trabajo Neto 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
4.6.4. Balance y flujo de efectivo de los primeros 3 años  
 
Tabla 49: Estado de situación financiera de los 3 primeros años 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
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En el Balance General de los primeros 3 años se observa un incremento de los activos de 
la empresa. La empresa no cuenta con deuda para los primeros 3 años. 
 
Tabla 50: Flujo de efectivo proyectado a los 3 primeros años 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Los flujos al primer año son negativos, para el segundo año aumentan y representan 
aproximadamente un 84.7% de la inversión inicial, finalmente para el año 3 los flujos 
sobrepasan el 100% de la inversión. El VAN del proyecto es 311,129 soles. 
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4.6.5. Análisis de sensibilidad del proyecto en 3 escenarios a tres años vista  
 
Tabla 51: Análisis de sensibilidad en escenarios para cada insumo principal 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 52: Análisis de sensibilidad del proyecto en 3 escenarios a tres años 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
4.6.6. Indicadores Financieros  
 
Tabla 53: Indicadores financieros 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
● COK 
La tasa de retorno es 19.17%, este es el costo de oportunidad comparable para el 
accionista, es mucho menor que la TIR, por lo que se puede asegurar que el proyecto 
si brindará valores positivos 
 
● WACC 
La tasa de retorno es 19.17%, este es el costo de oportunidad comparable para la 
empresa en general, es igual que el cok debido a que la empresa no tiene deuda y al 
no estar apalancada, no tiene una estructura deuda/equity.   
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● VAN 
El valor presente neto es positivo, tanto en el análisis que incluye igv como en el que 
no lo incluye. La tasa de descuento para hallarlo fue el cok. Esto nos dice que el 
proyecto es viable.   
● TIR 
La tasa interna de retorno es muy elevada en comparación con el cok, lo que quiere 
decir que es la tasa máxima para el proyecto.  
 
● Payback 
El número de años en los que se recuperará el capital invertido es de 2.19, por lo que 
se debe tomar en consideración este dato para que los accionistas sepan en cuánto 
tiempo lograrán recuperar su aporte.   
 
● Margen Neto 
Para el último año el margen neto es de 8.11%, es mucho mayor a los márgenes del 
primer y segundo año ya que las ventas crecieron en una buena proporción. 
 
● Punto de Equilibrio 
El PE que son las ventas mínimas que debemos hacer para tener un flujo de caja 
positivo nos sale 239 mil soles que está por poco encima de nuestras ventas 
proyectadas para el primer año sin embargo las ventas del 2 año en adelante son 
mayores al de nuestro PE. 
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4.7. Plan de Financiamiento  
4.7.1. Modelo de financiamiento propuesto  
 
            La empresa se financiará sólo con capital propio por lo que utilizaremos el cok para evaluar  
            el proyecto. La fórmula utilizada es el CAPM y se utilizaron los siguientes datos 
 
 Tabla 54: Cálculo de la tasa de descuento 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Tabla 55: Inversión en efectivo 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Cada Accionista aportará 2,826 soles como monto inicial para poder iniciar el negocio y 
desarrollar las operaciones. En la tabla n°50 se puede observar las declaraciones que cada 
accionista tuvo en la sustentación de cómo podrá aportar el efectivo requerido.  
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4.7.2. Valorización del proyecto  
 
Tabla 56: Valor actual neto del proyecto 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
El van del proyecto es positivo, por lo que deducimos que si debemos invertir y continuar   
con el proyecto. Si bien es cierto que en el primer año hay pérdidas, para el año tres estas 
se me multiplican por más de 100 veces. 
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4.8. Cronograma de puesta en marcha 
 
Tabla 57: Cronograma GANTT 
 
Fuente: Elaboración propia 
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5.   CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
❖ Podemos concluir que el van del proyecto es positivo, por lo que deducimos que si 
debemos invertir y continuar con el proyecto. S i bien es cierto que en el primer año no 
hay muchas utilidades, para el año tres estas se me multiplican por más de 10 veces. 
❖ Asimismo, por medio de las entrevistas realizadas a nuestro producto si es del agrado 
del público; sin embargo, necesita tener una mayor gama de colores; con la finalidad 
de tener una mayor cantidad de ventas. 
❖ Además del cuidado de su salud, las personas hoy en día también muestran mayor 
empatía por el cuidado al medio ambiente, por eso es necesario que nuestro producto 
sea tolerante con este. 
❖ Tener presente que también debemos ofrecerles a nuestros clientes la opción de tener 
sus medias personalizadas según el color, modelo que prefieran o se adecuen a su 
ropa del día a día.   
❖ Hoy en día, la tecnología y el mundo digital tiene alta presencia en nuestras vidas, es 
por esto que Fleets debe invertir en publicidad en todos sus canales digitales para poder 
llegar a más segmentos y que más personas conozcan lo práctico que es nuestro 
producto y sobre todo los beneficios de usarla.  
❖ En el equipo se debe invertir más en activaciones en diversos puntos de ventas, ferias, 
o eventos exclusivos de la empresa para tener presencia de marca y buen 
posicionamiento. 
❖ La empresa debe invertir en plantas ortopédicas para personas con dificultades para 
caminar, ya que una clienta nos informó que estaría dispuesta a comprar más si le 
aplicará la planta ortopédica. 
❖ Se puede concluir que nuestro producto tiene una buena acogida por el público 
masculino, ya que ellos lo usarían para los viajes que puedan tener la idea le pareció 
un producto novedoso ya que es práctico de llevar.   
❖ La responsabilidad social empresarial es importante para la empresa, ya que aumenta 
la lealtad para con la empresa de tanto clientes como trabajadores valorando la 
empresa de esta manera por encima de otras y dando con ello, sostenibilidad a largo 
plazo. 
❖ Es necesario tener un área de recursos humanos el cual esté vinculada con la RSE de 
la empresa, puesto que el principal activo de una empresa es el capital humano. El área 
debe definir bien los roles a seguir de todo el personal de la organización junto con los 
objetivos y metas trazados para la empresa. 
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 7.   ANEXOS 
Ilustración 29: Anexo 1 
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Ilustración 30: Anexo 2 
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